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ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ยาทาเลบ็ 

The Marketing Mix Factors Affecting Women in Bangkok to Purchasing Nail Polish 
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บทคัดย่อ 

 การค้นคว้าอิสระนี้  มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร

ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ ผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 15-50 ป ี 

เป็นผู้ใช้และเคยเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บในระยะเวลา 6 เดือน ที่ผา่นมา จํานวน 400 ราย เคร่ืองมือที่ใช้ในการทําการ

เก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิของการศกึษาสอบถาม โดยใช้วิธีการสุม่ตัวอย่างแบบสะดวก 

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี ประกอบอาชพีลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน 

มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001– 30,000 บาท มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่ใช้ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บของ Skin 

Food เป็นผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บสีเงาที่ไม่ผสมกากเพชร เลือกใช้ยาทาเล็บเพราะช่วยสร้างสีสันดูสวยงาม/เสริมบุคลิกภาพ 

ความมั่นใจ มีค่าใชจ้่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บต่อช้ิน 51-100 บาท มีค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้งน้อยกว่า 500 บาท 

ซือ้ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ 2-3 ขวดต่อคร้ัง จะซือ้เป็นบางเดือน ซื้อผลิตภัณฑย์าทาเล็บจากห้างสรรพสินค้า ซื้อผลิตภัณฑ์ยา

ทาเล็บเม่ือผลิตภัณฑ์ที่ใช้อยูใ่กล้จะหมดหรือหมด ส่วนบุคคลที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ตนเอง รับรู้ข้อมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บจากอินเตอร์เน็ต 

 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานครในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ  

ผลการศึกษาพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บมากที่สุด คือ เร่ืองมีสี

หลากหลายให้เลือก ด้านราคา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อผลิตภัณฑย์าทาเล็บมากที่สุด คือ เร่ืองราคาเหมาะสม

เม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทา

เล็บมากที่สุด คือ  เร่ืองมีสินค้าหลากหลายยี่ห้อในสถานที่จัดจําหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด    ปัจจัยที่มีผลต่อ    

การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑย์าทาเล็บมากที่สุด คือ เรื่องการรับสิทธิประโยชน์เพิ่มเติม จากการเป็นสมาชิก 
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ABSTRACT 

 This research explored the marketing mix factors affecting women in Bangkok to purchasing nail polish. 

The sample size in this study was 400 consumers who aged between 15 -50 years old, had used the nail polish 

and lived in Bangkok. Primary data were collected by using questionnaire and convenience sampling method.  

 Based upon the result of the study, most respondents were aged between 31 -40 years old with the 

Bachelor’s degree. They were mostly the public company employee earning average monthly income at the amount 

of 15,001 – 30,000. The majority of respondents used the Skin Food brand which polish without carborundum, they 

used it because of supported the confidence and color of beauty, they spend the money 51 – 100 baht per each, 

less than 500 baht per time, bought it 2 – 3 pieces per time from the department store when it nearly or empty, 

The respondents mainly decision to buy the nail polish by themselves and perceived the nail polish information from 

internet. 

 The marketing mix factors affecting women in Bangkok to purchasing nail polish was found which In 

Product factor was for the variety of nail polish colors. In Price factor was for the reasonable price when compared 

with the quality of nail polish. In Place factor was for the variety of nail polish brand within outlet. In the promotion 

factors was for privilege from beginning the member. 

บทนํา 

กรุงเทพมหานคร  เป็นเมืองหลวงของประเทศไทยและเป็นศูนย์กลางการปกครอง  การศกึษา การประกอบธุรกิจ  

การคมนาคม และศูนย์กลางแห่งความเจริญของประเทศ (กรุงเทพมหานคร, 2552: ออนไลน์) กรุงเทพมหานครน้ัน  มี

ประชากรที่สูงสุดเป็นอันดับหนึ่งของประเทศ  โดยมีประชากรทั้งสิ้น จํานวน 5,686,252 คน มีจํานวนประชากรชาย 

2,694,921 คน และมีประชากรหญิงจํานวน 2,991,331 คน (กรมการปกครอง, 2556: ออนไลน์) โดยปี 2555 พบว่า

รายได้เฉลี่ยต่อหัวของประชากรในกรุงเทพมหานคร (Per Capita Income Of Populations: PCI) เท่ากับ 436,479 บาท     

ต่อคนต่อปี (สํานักงานสถิติแห่งชาติ, 2555: ออนไลน์) หรือคิดเป็น 36,373.25 บาท ต่อเดือน ซึ่งถือได้ว่ามีรายได้เฉลี่ย 

จัดต่อหัวของประชากรอยู่ในในระดับสูงที่สุดในภาคกลางและปริมณฑล  นอกเหนือจากนั้นแล้วในปี 2556 กรมส่งเสริม

อุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม ร่วมกับหน่วยงานเอกชนรวมทั้งผู้ประกอบการเอกชนได้ร่วมกันผลักดันสร้าง

กรุงเทพมหานครให้เป็นศูนย์กลางทางด้านแฟชั่น   โดยกรุงเทพมหานครน้ัน เป็นเมืองแห่งแฟช่ันที่ติดอันดับที่ 29 ของโลก 

และอยู่ในอันดับที่ 5 ของเอเชีย รองจากโตเกียว เซี่ยงไฮ้ ฮ่องกง และสิงคโปร ์ ซึ่งทางผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับการผลักดันและ

องค์กรต่างๆ  นั้น มีแผนในการที่จะผลักดันเร่งพัฒนากรุงเทพมหานครให้อยู่ในระดับต้นๆ  ของโลกต่อไป  โดยมี

วัตถุประสงค์เพื่อสร้างการรับรู้และสร้างกระแสความนิยมให้แก่ผู้บริโภคทั้งในและต่างประเทศว่ากรุงเทพมหานครนั้นมี

แหล่งสินค้าแฟช่ันที่ทันสมัย   อีกทั้งยังมีการตั้งเป้าให้ประเทศไทยเป็นสวรรค์แห่งการช็อปปิ้งอีกหนึ่งประเทศของโลกด้วย

เช่นเดียวกัน (ตอกย้ํากรุงเทพฯเมืองแฟชั่น, 2557: ออนไลน์) ซึ่งหากกล่าวถึงแฟช่ันแล้ว หนึ่งในเร่ืองของแฟช่ันนั้นคือ

เครื่องสําอาง 
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ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ ถือได้ว่าผลิตภัณฑ์ที่จัดอยู่ในเคร่ืองสําอางประเภทหนึ่งที่ใช้ในการตกแต่งเล็บให้เกิดความ

สวยงาม (ยาทาเล็บ, 2556: ออนไลน์)  เป็นผลิตภัณฑ์ที่จะช่วยให้เล็บนั้นดูสวย แข็งแรงและทําให้เล็บเป็นที่น่าสนใจอย่าง

โดดเด่นเมื่อได้ทาผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ ซึ่งผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บนั้นแบ่งออกเป็นประเภทย่อยได้ 3 ประเภท คือ แบบเบสโค้ด

(Base Coat) แบบท็อปโค้ด(Top Coat) และแบบเจล(Gel) โดยเบสโค้ดจะมีการใช้ก่อนที่จะทาเล็บจริงเพื่อเพิ่มความชุ่มช่ืน     

เงางาม ทําให้ผิวเล็บเรียบเนียนไม่เหลืองซึ่งใช้ทาก่อนที่จะลงสีเล็บ  ส่วนท็อปโค้ดจะใช้หลังจากที่ทาสีลงบนเล็บเสร็จแล้ว 

จะตามด้วยท็อปโค้ดเพื่อเป็นการเคลือบเล็บให้แข็งแรงขึ้น  สามารถป้องกันรอยขีดขวนได้เป็นอย่างดีโดยท็อปโค้ดมี

ลักษณะที่ทาแล้วแห้งสามารถได้อย่างรวดเร็ว ในส่วนของประเภทเจลนั้นเป็นผลิตภัณฑ์ที่เกิดจากส่วนผสมของทาคริเลต 

พอลิเมอร(Methacrylate Polymer)ที่มีคุณสมบัติที่ติดทนนานกว่ายาทาเล็บประเภทอื่น โดยการทาผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ

ประเภทเจลนั้นจะไม่ติดทนบนเล็บจบกว่าจะเข้าไปในเคร่ืองฉายแสง UV หรือ LED เพื่อให้สีของเล็บติดทนบนเล็บ 

(Different Types of Nail Polish , 2554: ออนไลน์ ) 

 ในประเทศไทย  ได้มีบล็อกเกอร์หรือนักเขียนบทความออนไลน์ทําการรีวิวเกี่ยวกับยาทาเล็บ 10 ยี่ห้อ  ที่เป็นที่

นิยมของผู้บริโภคหญิง  ได้แก่  ผลิตภัณฑ์ยี่ห้อ   โอ.พี.ไอ (O.P.I)  เมย์เบลลีน (Maybelline)  เคสเซิลดิว (Casteldew)   

สกินฟู๊ด (Skin Food)   เซฟฟอร์ร่า (Sephora)  แม็กซ์  (MAC)  ลอว์ร่า เมอร์ซิเออร์ (Laura Mercier)  ริมเมอร์ (Rimmer) 

รอลิเอิล (L’oreal)   และไซน่า เกรซ (China Glaze)   โดยได้ทําการนิผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บมาเปรียบเทียบในเร่ืองของ    

ความทนทานพบว่า  ยี่ห้อโอ.พี.ไอ เซฟฟอร์ร่า และไซน่า เกรซ เป็นยี่ห้อที่ได้รับการยอมรับในเร่ืองของความคงทนมาก

ที่สุดตามลําดับ (รีวิวละเอียดยิบน้ํายาเล็บ 10 ยี่ห้อ, 2552: ออนไลน์) ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลจากต่างประเทศที่ได้ทําการ

เปรียบเทียบและแสดงแผนที่ในการรับรู้ของผู้บริโภคสตรีที่ได้ให้แบรนด์โอ.พี.ไออยู่ในตําแหน่งขวาบนของแผนที่ในแกนที่

แสดงให้เห็นว่าเป็นแบรนด์ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บที่มีคุณภาพสูงในเร่ืองของความคงทน (Perceptual Map, 2554: ออนไลน์) 

โดยในต่างประเทศได้มีการจัดแบรนด์ เอสซี่ (Essie) โอ.พี.ไอ (O.P.I) และไซน่า เกรซ (China Glaze)เป็นSalon Brandsหรือ

เป็นแบรนด์ประจําร้านเสริมสวยที่ได้รับความนยิมเป็นอย่างมาก โดยวัดจากความคงทนของสีที่ใช้ในการยึดเกาะเล็บ ราคา

ของผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ ช่องทางการจัดจําหน่ายที่สามารถเข้าถึงได้ง่าย และการสื่อสารทางการตลาดที่สร้างการรับรู้

ให้แก่ผู้บริโภค(Category Overview, 2554: ออนไลน์) จากข้อมูลในข้างต้นน้ันสามารถนํามาจัดระดับของยี่ห้อได้เป็น 4 

ระดับ ดังนี้ กลุ่มยี่ห้อระดับที่สูงที่สุด ได้แก่ โอ.พี.ไอ (O.P.I) แม็ซ (MAC) ลอว์ล่า เมอซิเออร์ (LAURA MERCIER) ดิออร ์

(Dior) และโซย่า(Zoya) กลุ่มยี่ห้อระดับถัดมา ได้แก่ รอลิเอิล (L’oreal) รีสิสท์ แอนด์ ชายน์ (Resist & Shine) และคาสเซิล 

ดิว (Castle Dew) กลุ่มยี่ห้อระดับรองลงมา ได้แก่ สกินฟู๊ด (Skin Food) ซีโพร่า (Sephora) เมย์เบลลีน (Mablline) บี เอส ซ ี

(bsc) และบีเค (BK) กลุ่มยี่ห้อสุดทา้ย อันได้แก่ ริมเมล (Rimmel) และคริซตี้ (Christy)  การที่แบรนด์โอ.พี.ไออยู่ในกลุ่มยี่ห้อ

ระดับที่สูงที่สุดและสามารถที่จะมีส่วนแบ่งการตลาดมากกว่าแบรนดอ์ื่น ๆ เน่ืองจากโอ.พี.ไอนั้นสามารถที่จะตอบโจทย์ได้

ในเรื่องของความคงทนของสีที่ยดึเกาะตดิเล็บ ราคาที่สอดคล้องกับการรับรู้ถึงคุณภาพ ช่องทางการจัดจําหนา่ยที่สามารถ

เข้าถึงได้ง่าย และการสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่างๆ ที่จะสร้างการรับรู้ให้แก่กลุ่มเป้าหมาย (Challenges & 

Objectives 2554 : ออนไลน์) นอกจากนั้นในเร่ืองของการเติบโตของร้านสปาเล็บที่มีกระแสโดยเร่ิมจากกลุ่มดารา 

นักแสดงเข้ามาใช้บริการในเร่ืองของการดูแล ความสะอาด การทําทรทีเมนท์ (Spa) จึงส่งผลทําให้เกิดการเติบโตของร้าน 

สปาเล็บและผู้ใช้บริการสปาเล็บมีการขยายตัวและเติบโตอย่างต่อเนื่อง (Daily Nails ทําเล็บเติมความเซ็กซี่, 2549: 

ออนไลน)์ และจะส่งผลตอ่ความต้องการผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บที่เพิ่มขึ้นด้วยเช่นเดียวกัน 
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 ด้วยเหตุผลดังกล่าวข้างต้นนี้ ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคสตรีใน

กรุงเทพมหานครในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ ซึ่งผลการศึกษาจะทําให้ทราบว่าผู้ประกอบการจะต้องมีการปรับปรุง

และพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือที่จะเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขันให้สามารถเทียบเท่า ส่วนผสมการตลาดใน

ด้านใดบ้างที่จะช่วยสร้างการรับรู้รวมทั้งการยอมรับให้แก่ผู้บริโภคสตรีที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ และเพื่อค้นหาว่า

ส่วนประสมทางการตลาดใดที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคสตรีในการซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บได้ในอันดับ

ต้น ทั้งหมดนี้เพื่อที่จะนําไปสู่การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันและสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้

อย่างสูงสุด 

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด วทิวัส รุ่งเรืองผล (2552) ได้ให้รายละเอียดเกี่ยวกับทฤษฎี

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) ที่เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาดสามารถควบคุม และต้องจัดใหม่ข้ึน 

ประกอบด้วย ผลติภัณฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)    

วิธีการศึกษา 

 1. ขอบเขตการศึกษา         

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้  ประกอบด้วยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานครใน    

การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ โดยใช้ 4P’s  ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และ          

ด้านกจิกรรมการส่งเสริมการตลาด 

 2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง        

 ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 15-50 ปี อันเน่ืองจากเป็นกลุ่ม

ผู้บริโภคที่เป็นนักศึกษาและกลุ่มผู้ที่เริ่มทํางานที่ใช้เคร่ืองสําอางในการดําเนินชีวิตประจําวัน และผู้ใช้และเคยเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บในระยะเวลา 6 เดือนที่ผ่านมา ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แท้จริง 

3. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล          

 ในการศึกษาครั้งนี้ไม่ทราบจํานวนประชากร จึงกําหนดขนาดตัวอย่างจํานวน 400 ราย เนื่องจากเป็นการเก็บ

รวบรวมข้อมูลจากครัวเรือนในท้องถิ่นที่ ไม่จําแนกกลุ่มย่อยที่จะวิเคราะห์ ข้อมูล   (Sudman, 1976, อ้างถึงใน  

กุณฑลี ร่ืนรมย์, 2551: 187) ซึ่งจากการวิเคราะห์สถานการณ์ตามหลักการและเหตุผลแล้วเห็นว่า ผู้บริโภคสตรีที่มีรายได้

แตกต่างกันมักจะเลือกซื้อยาทาเล็บจากแหล่ง หรือแบรนด์ที่แตกต่างกัน จงึทําใหส้นใจตอบคําถามว่า ระดับรายได้มีผลต่อ

การเลือกซื้อหรือไม่ จงึไดท้ําการกําหนดแบบสอบถามสุมตามสะดวก จํานวน 400 ชุด 
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ผลการศึกษา 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ป ีคิดเป็นร้อยละ 43.75 ประกอบอาชีพลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน 

คิดเป็นร้อยละ 48.25 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001–30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.00 และมีการศึกษาระดับปริญญา

ตร ีคิดเป็นร้อยละ 61.75 

 ส่วนที่ 2 ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ผลติภัณฑ์ยาทาเล็บของ Skin Food คิดเป็นร้อยละ 35.75 ส่วนประเภทยาทาเล็บ

ที่ใช้มากที่สุดคือ ยาทาเล็บสีเงา คิดเป็นร้อยละ 61.50 ใช้ยาทาเล็บที่ไม่ผสมกากเพชร คิดเป็นร้อยละ 82.50 มีเหตุผลใน

การเลือกใช้ยาทาเล็บเพราะช่วยสร้างสีสันดูสวยงาม/เสริมบุคลิกภาพ ความมั่นใจ คิดเป็นร้อยละ 83.75 มีค่าใช้จ่ายในการ

ซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บต่อชิ้น 51-100 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.50 มีค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้งน้อยกว่า 500 บาท  

คิดเป็นร้อยละ 84.00 ซื้อผลติภัณฑ์ยาทาเล็บ 2-3 ขวดต่อครั้ง คิดเป็นร้อยละ 63.00 ซึ่งภายในหนึ่งเดือนจะซื้อผลิตภัณฑ์

ยาทาเล็บไม่แน่นอน ซื้อเป็นบางเดือน คิดเป็นร้อยละ 85.50 โดยส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บจากห้างสรรพสินค้า  

คิดเป็นร้อยละ 55.75 และซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บเม่ือผลิตภัณฑ์ที่ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือหมด คิดเป็นร้อยละ 27.50  

ส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 74.50 และรับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ยา

ทาเล็บจากอนิเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 58.25    

 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บรโิภคสตรีในกรุงเทพมหานคร ในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ 

 ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทา

เล็บ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.84 เม่ือพจิารณาในรายละเอียดพบว่าปัจจัยย่อยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บในระดับมาก ได้แก่ เร่ืองมีสีหลากหลายให้เลือก มีค่าเฉลี่ย 4.42 เร่ืองไม่ทําให้เล็บเหลืองเปราะง่าย  

มีค่าเฉลี่ย 4.39 เร่ืองระบุวันที่ผลิต/วันหมดอายุชัดเจน มีค่าเฉลี่ย 4.21 เร่ืองผลิตภัณฑ์ติดทนนาน ไม่ลบเลือนง่าย  

ค่าเฉลี่ย 4.19 เร่ืองขั้นตอนการใช้งานสะดวก  ไม่ยุ่งยาก มีค่าเฉลี่ย 4.17 เร่ืองมีสารบํารุงเล็บเป็นส่วนผสมในผลิตภัณฑ ์ 

มีค่าเฉลี่ย 4.04 เร่ืองมีการรับรองคุณภาพความปลอดภัยของสินค้าจากสถาบันที่เชื่อถือได้ มีค่าเฉลี่ย 3.97 เรื่องกลิ่นของ

ผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 3.82 เรื่องรูปลักษณ์ บรรจุภัณฑ์สวยงาม มีค่าเฉลี่ย 3.8 เร่ืองมีรายละเอียดบนฉลากส่วนประกอบ 

วิธีการใช้ที่ชัดเจน มีค่าเฉลี่ย 3.67 เร่ืองตราสินค้ามีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก มีค่าเฉลี่ย 3.61 และเร่ืองมีบรรจุภัณฑ์หลายขนาด

ให้เลือก มีค่าเฉลี่ย 3.57 ตามลําดับ ส่วนปัจจัยย่อยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บในระดับปานกลาง 

ได้แก่ เร่ืองเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตในประเทศไทย มีค่าเฉลี่ย 3.02 และเรื่องเป็นผลิตภัณฑ์นําเข้าจากต่างประเทศ มีค่าเฉลี่ย 

2.84 ตามลําดับ 

 ด้านราคา ปัจจัยด้านราคามีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ โดยรวม

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.60 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ปัจจัยย่อยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

ยาทาเล็บในระดับมาก ได้แก่ เร่ืองราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 4.21 เร่ืองราคาเหมาะสม

เม่ือเทียบกับยี่ห้ออื่น มีค่าเฉลี่ย 3.96 เร่ืองราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับปริมาณของผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 3.95 และเร่ือง
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สามารถต่อรองราคาได้ มีค่าเฉลี่ย 3.68 ตามลําดับส่วนปัจจัยย่อยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บใน

ระดับปานกลาง ได้แก่ เรื่องสามารถชําระเงินผ่านบัตรเครดิต มีค่าเฉลี่ย 3.42 เร่ืองมีป้ายแสดงราคาผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน  

มีค่าเฉลี่ย 3.36 และเร่ืองมีผลติภัณฑ์หลายระดับที่มีคุณสมบัติหรือคุณภาพแตกต่างกันให้เลือกด้วยระดับราคาที่แตกต่าง

กันตามความต้องการ มคีา่เฉลี่ย 2.63 ตามลําดับ 

 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร  

ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มคีา่เฉลี่ย 3.51 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ปัจจัยย่อย

ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บในระดับมาก ได้แก่ เรื่องมีสนิค้าหลากหลายยี่ห้อในสถานที่จัดจําหน่าย 

มีค่าเฉลี่ย 4.05 เร่ืองที่การจําหน่ายออนไลน์ เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค ไลน์ ฯลฯ มีค่าเฉลี่ย 3.95 เร่ืองสถานที่จําหน่ายในร้านขาย

เครื่องสําอางค์ มีค่าเฉลี่ย 3.68 เรื่องมีการจัดส่งสินค้าถึงบ้านทางไปรษณีย์ มีค่าเฉลี่ย 3.68 เร่ืองสถานที่จําหน่ายในร้าน

เสริมความสวย  มีค่าเฉลี่ย 3.64 และเร่ืองสถานจําหน่ายในร้านสะดวกซื้อ มีค่าเฉลี่ย 3.53 ตามลําดับ ปัจจัยย่อยที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บในระดับปานกลาง ได้แก่ เร่ืองการตกแต่งบริเวณที่จัดจําหน่ายมีความ

สวยงาม ทันสมัย น่าสนใจ  มีค่าเฉลี่ย 3.41 เร่ืองมีสินค้าวางขายตลอดเวลา มีค่าเฉลี่ย 3.36 เร่ืองการจัดสินค้าไว้ใน

ตําแหน่งที่สามารถมองเห็นได้ง่าย มีค่าเฉลี่ย 3.34 เร่ืองเคาน์เตอร์จําหน่ายเฉพาะแบรนด์ผลิตภัณฑ์นั้นๆ มีค่าเฉลี่ย 3.22 

เร่ืองสถานที่จําหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต มีค่าเฉลี่ย 3.15 และเร่ืองสถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้ง่าย มีค่าเฉลี่ย 

3.08 ตามลําดับ 

 ด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร ในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.80 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ปัจจัยย่อยที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บในระดับมาก ได้แก่ เร่ืองการรับสิทธิประโยชน์เพิ่มเติม จากการเป็นสมาชิก  

มีค่าเฉลี่ย 4.10 เร่ืองมีของแถม หรือการสะสมแต้มเพ่ือรับของรางวัล มีค่าเฉลี่ย 4.09 เร่ืองการใช้ดารา / นักแสดงหรือ

บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ มีค่าเฉลี่ย 4.03 เร่ืองมีการแจกสินค้าทดลองใช้ มีค่าเฉลี่ย 3.81 เร่ืองพนักงานขายมี

อัธยาศัยดี มีค่าเฉลี่ย 3.79 เร่ืองการจูงใจ การแนะนํา สาธิตการใช้สินค้าโดยพนักงานขาย มีค่าเฉลี่ย 3.79 เร่ืองพนักงาน

ขายให้อิสระในการเลือกซื้อสินค้าได้ตามใจชอบ มีค่าเฉลี่ย 3.71 เร่ืองการโฆษณาทางโทรทัศน์ วิทยุ ป้ายโปสเตอร์

อินเตอร์เน็ต เป็นต้น มีค่าเฉลี่ย 3.71 เร่ืองมีการลดราคา มีค่าเฉลี่ย 3.62 เร่ืองมีสินค้าให้ทดลองใช้ ณ จุดจําหน่าย  

มีค่าเฉลี่ย 3.62 และเรื่องมีเอกสารแนะนําข้อมูลรายละเอียดผลิตภัณฑ ์มีคา่เฉลี่ย 3.56 ตามลําดับ 

อภิปรายผล 

 ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานครในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทา

เล็บ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ปัจจัยยอ่ยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑย์าทา

เล็บในระดับมาก ได้แก ่เรื่องมีสีหลากหลายให้เลือก เร่ืองไม่ทําให้เล็บเหลืองเปราะง่าย และเรื่องระบุวันที่ผลติ/วันหมดอายุ

ชัดเจน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของเกวลี ตุละ (2549) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเครื่องสําอางของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางด้านผลิตภัณฑ์ คือเร่ืองของคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ ์สอดคล้องกับผลการศึกษาของอัจฉรยิะ วัฒนาพร (2553) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยสว่นประสมการตลาดบริการที่มี
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ผลต่อผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านเสริมสวยความงามเล็บในอําเภอเมืองเชียงใหม่พบวา่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผล

ต่อผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านเสริมสวยความงามเล็บ ได้แก่ เร่ืองของการมีสีทาเล็บให้เลือกเฉดสีจํานวนมาก 

สอดคล้องกับผลการศึกษาของขนิษฐา ประยูรไทย และพชรพร พรหมพันธ์ุ (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสม

การตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลีใต้ของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรีพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแบรนด์

เกาหลีใต้มากที่สุด คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของกัลยาณี กรกีรติ   นฤนันท์  วุฒิสินธุ ์

กฤษฎา กิติโกวิทธนา (2555) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางที่ช่วยให้ผิวขาวของคนวัย

ทํางานในอําเภอกระทุ่มแบน จังหวัดสมุทรสาครพบว่า ปัจจัยมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ช่วยให้ผิวขาวด้าน

ผลิตภัณฑ์ คือ คุณภาพของสนิค้า ทั้งนี้ผลการศึกษาที่สอดคล้องที่เกิดขึ้นอันเน่ืองมากจาก ผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวกับความสวย

ความงามสําหรับผู้หญิงโดยตรงนั้น  ผู้บริโภคสตรียังคงพิจารณาในเร่ืองของ คุณภาพและความหลากหลายของผลิตภัณฑ์

เป็นหลักในการตัดสินใจซื้อ 

 ด้านราคา ราคา ปัจจัยด้านราคามีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานครในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ 

โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่าปัจจัยย่อยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ

ในระดับมาก ได้แก่ เรื่องราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ เร่ืองราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับ

ยี่หอ้ และเร่ืองราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับปริมาณของผลิตภัณฑ์ เม่ือพจิาณาจําแนกตามอายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

และค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์โดยเฉลี่ยต่อครั้ง พิจาณาในเร่ืองของราคาเหมาะสมเม่ือเทยีบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ์

รองลงมา คือ เร่ืองราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับยี่ห้ออื่น และเร่ืองราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับปริมาณของผลิตภัณฑ ์

ยกเว้นรายได้ต่อเดือน 45,001- 60,000 บาท และรายได้ต่อเดือนมากกว่า 60,000 บาท ที่มี มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ 501-1000 ต่อครัง้ พิจารณาในเรื่องของ เรื่องราคาเหมาะสมเม่ือเทยีบกับยี่ห้ออื่น รองลงมา คือ เร่ือง

ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับปริมาณของผลิตภัณฑ์ และเร่ืองสามารถชําระเงินผ่านบัตรเครดิต และเม่ือจําแนกตามระดับ

ตราสินค้าที่ใช้พบว่า ตราสินค้าในระดับที่ 1 พิจารณาในเร่ืองของสามารถชําระเงินผ่านบัตรเครดิต รองลงมาคือ ราคาเหมาะสม

เม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ตราสินค้าในระดับที่ 2 ระดับที่ 3 และระดับที่ 4 พิจารณาในเร่ืองของราคาเหมาะสมเม่ือเทียบ

กับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับปรมิาณของผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

เกวลี ตุละ (2549) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่า 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางด้านราคา คือ เร่ืองราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

อัจฉริยะ วัฒนาพร (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้าน

เสริมสวยความงามเล็บในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้าน

เสริมสวยความงามเล็บ ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ สอดคล้องกับผลการศึกษาของขนิษฐา ประยูร

ไทย และพชรพร พรหมพันธุ์ (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแบ

รนด์เกาหลีใต้ของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดทางด้านราคามีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลีใต้มากที่สุด คือ ราคาควรมีความเหมาะสมกับ

คุณภาพ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของกัลยาณี กรกีรติ นฤนันท์ วุฒิสินธ์ุ กฤษฎา กิติโกวิทธนา (2555) ได้ศึกษา

เร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางที่ช่วยให้ผิวขาวของคนวัยทํางานในอําเภอกระทุ่มแบน จังหวัด
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สมุทรสาคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์ประมาณ 201-500 บาท ต่อครั้ง โดยคํานึงถึงคุณภาพสินค้าเป็น

อันดับแรก  ทั้งนี้ ผลการศึกษาที่สอดคล้องที่เกิดข้ึนอันเน่ืองมากจาก ผู้บริโภคสตรีจะทําการเปรียบเทียบถึงความ

สมเหตุสมผลระหว่างราคากับคุณภาพที่สอดคล้องในการตัดสินใจหรือการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ บริการเกี่ยวกับความสวย

ความงามอยู่เสมอ โดยเปรยีบเทียบจากสิ่งที่ผู้บริโภคจะได้รับกับต้นเงินที่ผู้บริโภคต้องจ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ

ในครั้งดังกล่าว  

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานครใน

การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่าปัจจัยย่อยที่มีผลต่อ         

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บในระดับมาก ได้แก่ เร่ืองมีสินค้าหลากหลายยี่ห้อในสถานที่จัดจําหน่าย 

รองลงมาคือ เร่ืองที่การจําหน่ายออนไลน์ เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค ไลน์ ฯลฯ มีและ เรื่องสถานที่จําหน่ายในร้านขายเคร่ืองสําอาง 

เมื่อพจิารณาจําแนกตามอายุ พบว่า อายุ 21–30 ปี มีปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ คือ เร่ืองมีสินค้าหลากหลายยี่ห้อในสถานที่จัดจําหน่าย รองลงมา คือ เร่ืองที่การจําหน่ายออนไลน ์

เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค ไลน์ ฯลฯ และเร่ืองสถานที่จําหน่ายในร้านขายเครื่องสําอาง สําหรับอายุ 31-40 ปี อายุ41-50 ปี อาชีพ

ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ  ลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน และธุรกิจสว่นตัว/เจ้าของกิจการ ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน รายได้

ต่อเดือน 30,001–45,000 บาท ระดับตราสินค้าที่ใช้ระดับที่ 1 ระดับที่ 3 และระดับที่ 4 พิจารณาในเร่ืองของมีสินค้า

หลากหลายยี่ห้อในสถานที่จัดจําหน่าย รองลงมา คือ การจําหน่ายออนไลน์ เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค ไลน์ ฯลฯ ตราสินค้าระดับที่ 

2 พิจารณาในเร่ืองของ มีสินค้าหลากหลายยี่ห้อในสถานที่จัดจําหน่าย รองลงมา คือ สถานที่จําหน่ายในร้านขาย

เคร่ืองสําอาง สําหรับผู้บริโภคสตรีที่ประกอบอาชีพนักเรียน/นิสิตนักศึกษา และกลุ่มรายได้ต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท 

รายได้ต่อเดือน 15,001–30,000 บาท รายได้ต่อเดือน 45,001-60,000 บาท รายได้ต่อเดือนมากกว่า 60,000 บาท  

ที่ใช้ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บของ BK พิจารณาในเร่ืองของ มีสินค้าหลากหลายยี่ห้อในสถานที่จัดจําหน่าย เร่ืองสถานที่จําหน่าย

ในร้านเสริมความสวย  และเรื่องที่การจําหน่ายออนไลน์ เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค ไลน์ ฯลฯ สําหรับผู้บริโภคสตรีที่มีค่าใช้จ่ายใน

การซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บน้อยกว่า 500 บาท พิจารณาจาก เร่ืองมีสินค้าหลากหลายยี่ห้อในสถานที่จัดจําหน่าย  

มีค่าเฉลี่ย 4.06 เร่ืองที่การจําหน่ายออนไลน์ เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค ไลน์ และเรื่องสถานที่จําหน่ายในร้านขายเคร่ืองสําอางค์  

แต่สําหรับค่าใช้จ่าย 501-1000 บาท ต่อคร้ัง และค่าใช้จ่าย 1001-1500 บาท ต่อครั้ง พิจารณาในเร่ืองการจําหน่าย

ออนไลน์ เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค ไลน์ ฯลฯ เรื่องมีการจัดส่งสินค้าถึงบ้านทางไปรษณีย์ และเร่ืองสถานที่จําหน่ายในซุปเปอร์มาร์

เก็ตสอดคล้องกับผลการศึกษาของขนิษฐา ประยูรไทย และพชรพร พรหมพันธุ์ (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสม

การตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลีใต้ของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรีพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทางด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีผลต่อการเลือกซื้อ

เครื่องสําอางแบรนด์เกาหลีใต้มากที่สุด คือ สถานที่ตั้งของร้านค้าที่จัดจําหน่ายอยู่ในทําเลสะดวก สามารถเดินทางได้ง่าย  

สอดคล้องกับผลการศึกษาของ อัจฉริยะ วัฒนาพร (2553) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อ

ผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านเสริมสวยความงามเล็บในอําเภอเมืองเชียงใหม ่พบวา่ ปัจจัยช่องทางการจัดจําหนา่ยที่มี

ผลต่อผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านเสริมสวยความงามเล็บ ได้แก่ เร่ืองของสถานที่ตั้งใกล้กับที่พักอาศัยและ

สอดคล้องกับผลการศึกษาของกัลยาณี กรกีรติ นฤนันท์  วุฒิสินธุ์ กฤษฎา กิติโกวิทธนา (2555) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มี

ผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางที่ช่วยให้ผิวขาวของคนวัยทํางานในอําเภอกระทุ่มแบน จังหวัดสมุทรสาคร 
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พบว่าปัจจัยมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ช่วยให้ผิวขาวด้านช่องทางการจัดจําหน่าย คือ ซื้อผลิตภัณฑ์จาก

ห้างสรรพสินค้า และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ เกวลี ตุละ (2549) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อ

เคร่ืองสําอางของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ โดยทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักศึกษา

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางด้านช่องทางการจัดจําหน่าย คือ การจัดสินค้าที่

เป็นระเบียบและมีการแบ่งสัดส่วนหมวดหมู่ของสินค้าที่ชัดเจน  ทั้งนี้ผลการศึกษาที่สอดคล้องที่เกิดขึ้นอันเน่ืองมากจาก 

ความต้องการของผู้บริโภคสตรีส่วนใหญ่คํานึงถึงความสะดวกในการเดินทางเพ่ือซื้อสินค้าหรือบริการ อีกทั้งสัดส่วนการ

จัดวางผลิตภัณฑ์ภายในร้านหรือสถานที่จัดจําหน่ายที่มีความเหมาะสมและเป็นระเบียบ ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่ทําให้

ผู้บริโภคต้องการเข้าไปซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการจากช่องทางดังกล่าว 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร ในการ

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพจิารณาในรายละเอยีดพบว่าปัจจัยยอ่ยด้านผลติภัณฑ์ ที่มผีลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บในระดับมาก ได้แก่ เร่ืองการรับสิทธิประโยชน์เพิ่มเติม จากการเป็นสมาชิก 

รองลงมา คือ เรื่องมีของแถม หรือการสะสมแต้มเพ่ือรับของรางวัล และ เร่ืองการใชด้ารา/นักแสดงหรือบุคคลที่มีช่ือเสียง

เป็นพรีเซ็นเตอร์ เม่ือพิจารณาจําแนกตามอายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ยี่ห้อผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ และค่าใช้จ่ายในการ

ซื้อผลติภัณฑ์ยาทาเล็บแต่ละคร้ัง พบว่า  มีปัจจัยย่อยที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ ไดแ้ก ่เร่ืองมีของ

แถม หรือการสะสมแต้มเพื่อรับของรางวัล เร่ืองการรับสิทธิประโยชน์เพิ่มเติม จากการเป็นสมาชิก และเร่ืองการใช้ดารา/ 

นักแสดงหรือบุคคลที่มีชื่อเสียงเป็น  พรีเซ็นเตอร์ แต่สําหรับ กลุ่มอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ กลุ่มรายได้ต่อเดือน 

45,001- 60,000 บาท และกลุ่มที่มีค่าใช้จ่าย 1001-1500 บาทต่อคร้ัง พิจารณาในเร่ืองของ เร่ืองการโฆษณาทาง

โทรทัศน์, วิทยุ, ป้ายโปสเตอร์, อินเตอร์เน็ต เป็นต้น เร่ืองพนักงานขายให้อิสระในการเลือกซื้อสินค้าได้ตามใจชอบ  

และเรื่องมีการแจกสินค้าทดลองใช้ เม่ือพิจารณาตามระดับตราสนิคา้พบว่า ตราสินค้าระดับที่ 1 พิจารณาเร่ืองของการรับ

สิทธิประโยชน์เพิ่มเติม จากการเป็นสมาชิก รองลงมา คือ มีของแถม หรือการสะสมแต้มเพ่ือรับของรางวัล ตราสินค้า

ระดับที่ 2 พิจารณาเร่ือง การใช้ดารา/นักแสดงหรือบุคคลที่มีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ รองลงมา คือ มีการแจกสินค้า

ทดลองใช้ ตราสินค้าระดับที่ 3 พิจารณาเร่ือง การรับสิทธิประโยชน์เพิ่มเติม จากการเป็นสมาชิก รองลงมา คือ การใช้

ดารา / นักแสดงหรือบุคคลที่มีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ และตราสินค้าระดับที่ 4 พิจารณาเร่ือง การใช้ดารา/นักแสดงหรือ

บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ รองลงมาคือ มีการแจกสินค้าทดลองใช้ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ขนิษฐา 

ประยูรไทย และพชรพร พรหมพันธุ ์(2553) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง

แบรนด์เกาหลีใต้ของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดทางด้านส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลีใต้มากที่สุด คือ มีการจัดโปรโมช่ัน

และกิฟท์เซ็ทที่หลากหลาย และสอดคล้องกับผลการศึกษาของกัลยาณี กรกีรติ นฤนันท์ วุฒิสินธ์ุ กฤษฎา กิติโกวิทธนา 

(2555) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑเ์คร่ืองสําอางที่ชว่ยให้ผวิขาวของคนวัยทํางานในอําเภอกระทุ่ม

แบน จังหวัดสมุทรสาคร พบว่า ปัจจัยมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ช่วยให้ผิวขาวด้านช่องทางส่งเสริมการตลาด คือ 

ได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผ่านการโฆษณา แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการ

เลือกซื้อเคร่ืองสําอางด้านการส่งเสริมการตลาด คือ เร่ืองของการลดราคา  และสอดคล้องกับผลการศึกษาของอัจฉริยะ 

วัฒนาพร (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านเสริมสวย
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ความงามเล็บในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้าน

เสริมสวยความงามเล็บ ไดแ้ก่ ช่างทาเล็บทราบถึงความต้องการของลูกคา้ ทั้งนี้ผลการศึกษาที่สอดคล้องที่เกิดขึ้นอันเน่ือง

มากจาก เรื่องของการรับสทิธิประโยชนเ์พิ่มเติม จากการเป็นสมาชิก เรื่องมีของแถม หรือการสะสมแตม้เพื่อรับของรางวัล 

เร่ืองการใช้ดารา/นักแสดงหรือบุคคลที่มีชื่อเสียงเป็น พรีเซ็นเตอร์ เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดของเร่ืองที่ผู้

ศึกษานํามาทบทวนวรรณกรรมได้มีการใช้เคร่ืองมือในรูปแบบเดียวกันเพื่อสร้างการจดจํา รับรู้และกลับมาซื้อหรือใช้

บริการใหม่อีกครัง้ และเป็นสิ่งที่ลูกค้ามีความต้องการ 

ข้อเสนอแนะ  

ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มวัยรุ่นหรือวัยเริ่มทํางานเป็นกลุ่มที่ให้ความสําคัญในเร่ืองของสุภาพเล็บ โดยจะตระหนักถึง

ผลิตภัณฑท์ี่ไม่ทําให้เล็บเหลืองเปราะงา่ย แตส่ําหรับกลุม่หัวหน้างาน ผูจ้ัดการหรือประกอบธุรกิจส่วนตัวจะใหค้วามสําคัญ

ในเรื่องของเฉดสีที่มีให้เลือกหลากหลายของผลิตภัณฑย์าทาเล็บ 

ดังนั้น ผลิตภัณฑ์ที่จะสามารถดึงดูดกลุ่มวันรุ่นหรือวัยเริ่มทํางานที่มีอายุ 15–30 ปี จะต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่มี

ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product) ที่มุ่งเน้นส่วนประสมหรือสารต่างๆที่ผสมในผลิตภัณฑ์ที่จะไม่ส่งผลต่อสุภาพเล็บของ

ผู้บริโภคกลุม่ดังกลา่ว ซึ่งยังคงความเป็นคุณสมบัติหรือคุณประโยชน์หลัก (Core Benefit) ของผลิตภัณฑย์าทาเล็บที่จําเป็น

จะต้องมีคุณภาพในการติดเกาะหรือยึดตดิกับเล็บ แต่สําหลับกลุ่มหัวหน้างาน ผู้จัดการหรือประกอบธุรกิจส่วนตัวที่มีอายุ 

31–40 ปี ขึ้นไป จะมุ่งเน้นประเด็นในส่วนของผลิตภัณฑ์ภัณฑ์ที่แท้จริง (Actual Product) นั้น จะต้องมีสีหลากหลายให้

ผู้บริโภคได้เลือกหลายเฉดสี เพื่อให้ผู้บริโภคได้พิจารณาถึงความเหมาสมระหว่างสีของผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บกับบุคลิกภาพ

ของผู้บริโภคจะสามารถตอบสนองความต้องการและดึงดูดผู้บริโภคกลุ่มดังกล่าวให้เข้ามาซ้ือผลิตภัณฑ์ได ้

ด้านราคา ด้วยระดับรายได้ของกลุ่มผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่มที่มีความแตกต่างกัน ซึ่งเป็นสาเหตุที่อันจะส่งผลต่อ

ความสามารถในการซื้อหรือจ่ายเพื่อซื้อผลิตภัณฑ์ (Paying or Buying Ability) สําหรับการตั้งราคานั้นเปรียบเสมือน      

การแสดงมูลค่าของผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคมีความยินดีที่จะจ่ายเพ่ือแลกเปลี่ยนให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเหมาะสมกับ

ราคา สิ่งที่ผู้บริโภคกลุ่มวัยรุ่นหรือวัยเร่ิมทํางาน จะให้ความสําคัญในเร่ือง ในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

และสําหรับกลุ่มหัวหน้างาน ผู้จัดการหรือประกอบธุรกิจส่วนตัวจะให้ความสําคัญเร่ืองคุณภาพที่สอดคล้องกับปริมาณ

ของผลิตภัณฑ ์

ดังนั้น การจัดแนวระดับราคา (Price Lining) โดยการกําหนดระดับราคาของผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บที่มุ่งเน้นในเร่ือง

ของส่วนประสมที่ไม่ทําลายสุขภาพเล็บที่เหมาะสม ยกตัวอย่างเช่น 1 ยี่ห้อ อาจจะมีราคา 3 ระดับเพื่อสร้างทางเลือกที่จะ

สามารถที่จะดึงดูดกลุ่มกลุ่มวันรุ่นหรือวัยเริ่มทํางานมีรายได้ไม่เกิน 15,000 บาท แต่สําหรับสําหรับกลุ่มหัวหน้างาน 

ผู้จัดการหรือประกอบธุรกิจส่วนตัว   ผู้ประกอบการสามารถที่จะทําการใช้การตั้งราคาแบบหัวกระทิหรือแบบ              

ตักครีมหน้านม (Skimming Pricing) โดยจะทําการตั้งราคาของผลิตภัณฑ์ให้สูงกว่าปกติ  เพื่อสื่อถึงระดับคุณภาพของ

สินค้าที่ต้องการที่จะนําเสนอให้แก่ผู้บริโภค  ซึ่งจะสอดคล้องต่อความสามารถและกําลังในการซื้อของผู้บริโภคกลุ่ม

ดังกล่าวเช่นกัน  อย่างไรก็ตามการกําหนดราคาก็ขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ของกิจการ ลักษณะและประเภทของผลิตภัณฑ์ 
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ยาทาเล็บ ต้นทุนของผลิตภัณฑ์ รวมถึง ปริมาณความต้องการ สภาพเศรษฐกิจและการแข่งขัน และตัวกลางทางการตลาด

ที่ผู้ประกอบการจะต้ังราคาให้เขาสามารถขายได้ด้วยเช่นเดียวกัน  

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ช่องทางการจัดจําหน่ายเปรียบเสมือนการกระจายผลิตภัณฑ ์การบริการ รวมถึง

ความคิดและข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการบริการ และห้างสรรพสินค้าเป็นสถานที่อันมีความเหมาะสมต่อ 

การจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บ 

ดังนั้น ผู้ประกอบการควรจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บผ่านห้างสรรพสินค้า (Department Store) ถือได้ว่าเป็น

สถานที่สามารถดึงดูดให้ผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่มเข้ามาชม สอบถามรวมถึงการเลือกซื้อ อันเน่ืองจาก เป็นแหล่งที่มีความ

สะดวกในการเดินทาง  มีผลิตภัณฑ์เฉดสีให้เลือกหลากหลายตามความต้องการ การจัดร้านที่เป็นสัดส่วนอย่างชัดเจน 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มวัยรุ่นหรือวัยเริ่มทํางาน เป็นกลุ่มที่รับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ยาทาเล็บผ่าน

ดารา หรือนักแสดงหรือบุคคลที่มีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ กลุ่มหัวหน้างาน ผู้จัดการหรือประกอบธุรกิจส่วนตัวที่มี

การศึกษาข้อมูลของผลิตภัณฑ์ต่างๆที่ต้องการจะใช้มาเป็นอย่างดี สามารถเข้าถึงสื่อหรือข้อมูลต่างๆ ได้ด้วยตนเอง แต่จะ

ให้ความสําคัญในเร่ืองของการซื้อผลิตภัณฑ์ยาเล็บและมีของแถม หรือการสะสมแต้มเพื่อรับของรางวัลแทน อยา่งไรก็ตาม

ทั้ง 2 กลุ่มให้ความสําคัญในเร่ืองของการมีพนักงานที่อัธยาศัยดีในการให้บริการข้อมูล มากกว่าการให้กลุ่มผู้ตอบ

แบบสอบถามอ่านเอกสารหรืออ่านข้อมูลที่อยู่ในเอกสารที่ทําการแจกใหแ้กผู้ตอบแบบสอบถามอ่านเอง 

  ดังนั้น ผู้ประกอบการควรที่จะทําการนําแนวคิดในเร่ืองของการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integration 

Marketing Communication) โดยจะใช้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดกับผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่มมากกว่าหนึ่งเคร่ืองมือ 

ผสมผสานบูรณาการให้เกิดความสอดคล้องและสามารถที่จะสร้างความน่าสนใจ ดึงดูดผู้บริโภคทั้งสองกลุ่มได้

เช่นเดียวกัน สําหรับการดึงดูดกลุ่มกลุ่มวัยรุ่นหรือวัยเริ่มทํางาน จะต้องทําการให้ข้อมูลข่าวสารหรือโฆษณาผ่านดารา หรือ

นักแสดงหรือบุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์เป็นหลักจะสามารถเข้าถึงและดึงดูดผู้บริโภคกลุ่มดังกล่าวได้เป็นอย่างดี 

แต่สําหรับกลุ่มหัวหน้างาน ผูจ้ัดการหรือประกอบธุรกิจส่วนตัวนั้น สามารถทําการดึงดูดความสนใจกลุ่มนี้ได้โดยการมีของ

แถมสําหรับการซื้อผลิตภัณฑ์ในแต่ละครั้ง และการสร้างเงื่อนไขทางการตลาดระหว่างผู้ประกอบการและผู้บริโภคโดย  

การสะสมแต้มเพื่อรับของรางวัล รับสว่นลด หรือชิงโชครางวัลใหญ่ต่างๆ เป็นตน้ 
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